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Testimoni 

Kata Pengantar 

Pendahuluan 

1 Senyum dan Sapa 

2 Sapa Lagi Customer yang Pergi. ———— 
3 Panggil dengan Sapaan yang lebih Muda "“ 
4 Undang Siapa Saja keToko  ——— 
5 Menyapa di Mana Saja 

6 Sapa Semua Customer 

1 Tawarkan Si Pengantar 

£ Persilakan yang Mau lihat-lihat Saja 


9 Jangan Melawan Customer, Walaupun Anak Kecil 


10 Layani Keluhan Seperti Melayani Pembelian 
M1 Berjualan, Bukan Berdebat 

12 Rendahkan Hati 

13 Bantu Menghitung 

14 Bantu Anak Bicara dengan Orang Tuanya 
15 Bantu Anak Menjelaskan Apa Yang Diinginkan ' — 
16 Bilang, “Dia Sudah Ambil Dua, Kamu Berapa?” — 
11 Kaitkan Apa yang Anak Suka dengan Produk Anda 
18 Abaikan Kelemahan Produk, Fokus Pada Kekuatannya 
19 Jual Yang Paling Mahal “TE 
20 Satu Produk Ditolak, Tawarkan Produk Yang Lain 

21 Jual Produk Dari Karakter Yang Sama 

22 Jual Produk Pengganti 

23 Jual Produk Pelengkapnya 

24 Jual Produk Sejenis 

25 Tahu Karakteristik 

26 Yakin Produk Anda Bagus — 
21 Tahu Nama Produk Anda Dalam Bahasa Inggris 

28 Tahu Penunjang Produk 

29 Silakan Bercanda 

30 lihat Kalender 

31 Beri Hitungan Praktis 

32 Alasan Sederhana Bisa Menang 

33 Langsung Tembak, “Mau Borong, Ya?” 

34 “Silakan Beli Sekarang” 

35 Berterima Kasih 


36 Berpikir Spontan 

37 Tutup Penjualan 

38 Hitung Anggota Keluarganya 

39 Pakai Cara Kreatif 

40 Tanya “Apa Lagi?” 

41 lihat Kepentingan Customer 

42 Anggap Customer Orang Penting 
43 Tanya Dari Mana, Hitung Ongkosnya 
44 Bicara Seperti Keluarga 

45 Tebak Warna Kesukaannya 

46 Perhatikan Yang Dipakai ——mi 
41 Dahulukan Customer Berkebutuhan Khusus 
48 Turuti Permintaan Customer 

49 Gagal Lagi, Usaha Lagi 

50 Berdoalah Ketika Merasa Kalah 

51 Anda Percaya, Anda Akan Menerima ' — 
52 Berdoa Yang Jelas — 
53 Bagi Kita Mustahil, Bagi Tuhan Mudah ' — 
54 Berdoa dan Berusaha ' —— 
55 Minta Doa Dari Orang Lain 

56 Melayani dengan Senang Hati 
57 Bekerja dengan Baik 

58 Yakin Bisa Menjual 

59 Tidak Menerima Tip 

60 Berpikir Positif 

61 Kerja Sama Melayani Customer 
62 Memberikan Solusi 

63 Banyak Ngobrol 

64 Menagih Janji 

65 Mengetahui Target Pasar 

66 Jual Kemasannya 

61 Tepati Janji 

68 Manfaatkan Momen 

69 Carikan Sampai Dapat 

10 Tanya Asal Daerahnya 


11 Kerja Sama Meyakinkan Customer 
12 Jangan Pilih Kasih 

13 Gunakan Bahasa Isyarat 

14 Out of The Box 

15 Punya Tokoh Yang Menginspirasi 
16 Magic Words & 4F for Selling 

11 Ingat Kata-kata Bijak Andalan 
Daftar Pustaka 

Tentang Penulis 

Kisah Sukses Ox Bodok Bekjuatan" 


Mas Danang ini sejenis orang Gramedia yang bisa ada di mana- 
mana. Bisa ketemu di Jakarta, Jawa, dan Sulawesi. Di mana pun saya 
ketemu, yang tidak saya lupakan adalah antusiasmenya menyapa dengan 
senyum dan menjabat tangan. Itu saja sudah menyenangkan. Belum lagi 
obrolannya sambil makan dan minum. Setiap ketemu mas Danang, saya 
tangkap energi. Energi dari hati dan pengalaman nyata sehari-hari inilah 
yang dibaginya dengan royal di buku ini. Buku yang sayang dilewatkan. 


Saya mulai belajar jualan semenjak SMP. Namun, ketika saya kenal Pak 
Danang, baru saya belajar yang sesungguhnya, yaitu berjualan dengan hati. 
Beliau adalah sosok yang inspiratif yang mengajarkan ketulusan, ikhlas, 
dan yakin. Tiga kata yang sering Pak Danang sampaikan, “Pray, Believe, 
Get.": Berdoa, Percaya dan Menerima. Nah, semuanya itu tertuang dalam 
buku ini. Kumpulan kisah riil yang menginspirasi. Recomended, deh.... 


Membaca judul buku: 77 Cara Bodoh Berjualan ala Danang Priyadi, 
kening langsung mengerut. Begitu membaca halaman demi halaman, 
kerut di kening segera menghilang. Isi buku ini benar-benar mencerahkan. 
Ternyata, menjual itu sederhana. Kadang lucu dan unik. Istimewa, karena 
semua isi buku ini adalah pengalaman langsung penulisnya. Gaya tulisannya 
pun menyegarkan. Dijamin bakal senyum-senyum bergembira selama 
melahap buku ini. Buat penjual bodoh, eh pemula, bahkan semua penjual 
.... buku ini sungguh wajib dibaca! 


Buku 77 Cara Bodoh Berjualan ini wajib dibaca, bukan hanya untuk 
para marketing, tapi untuk kita semua yang mencintai kehidupan 
dengan ketulusan, kepolosan dan saling menghargai kasih dan indahnya 
kehidupan. 

Saya mengenal Mas Danang sejak tahun 1991-an. Sambil kuliah dulu 
saya juga bekerja sebagai stand guide di pameran buku Gramedia, dan 
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Mas Danang adalah koordinator dan trainer kami yang memastikan 
semua barang dagangan ludes terjual. Saya bersyukur akhirnya ilmu Mas 
Danang dituangkan dalam buku yang karakternya 'Mas Danang banget': 
polos tapi mumpuni! 

Bukan cumateori, beberapa waktu lalu saya melihat sendiri bagaimana 
Mas Danang menyapa seorang ibu yang kebetulan lewat di depan buku 
#DietKenyang yang sedang digandrungi orang yang ingin langsing dengan 
cepat dan mudah. 

"Ibu, ingat ini Dewi Hughes, sapa Mas Danang. Liat nih, dia sudah 
langsing, Iho! Mau tahu caranya? Ini buku resep dan hypnotherapi-nya. 
Ibu pasti bisa seperti Mba Hughes. Ini mumpung orangnya ada di sini 
langsung saja minta tanda tangan dan foto! 

Belum selesai ibu itu berdecak kagum, Mas Danang langsung 
menggiring dengan kalimat penutup, "Ini buku bestseller, Bu, stoknya 
tidak banyak. Mumpung ada, Ibu mau berapa buku? Satu, dua, atau 
tiga?" Si ibu mengangguk, sambil mengambil 3 buku... Wow!!! Mas 
Danang memang enggak ada duanya!! 


No selling, no closing. No closing, no money. No money, no bussiness. 
Buku ini ditulis berdasarkan pengalaman yang sudah teruji di lapangan. 
Baca dan praktikkan lah, hasil penjualan Anda akan meningkat hingga 10x 
lebih banyak. 


Menjual itu sederhana, dalam buku ini Mas Danang menuliskan banyak 
kisah menarik dan sederhana untuk meningkatkan penjualan. Bila Anda 
merasakan kesulitan dalam menjual maka buku ini sangat cocok untuk 
Anda. Beli dan bacalah buku ini! 
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Puji syukur pada Tuhan karena buku ini akhirnya bisa terbit. Buku ini 
adalah proyek yang idenya sudah lama sekali berada dalam angan-angan 
saya dan baru bisa saya realisasikan sekarang. Buku ini adalah jawaban 
dari todongan pertanyaan setiap kali saya selesai memberi training, 
“Bapak ada buku?” dan juga jawaban dari tuntutan kawan-kawan saya 
setiap kali sharing, “Tulis buku, dong, supaya bisa lebih banyak orang 
yang dapat ilmunya.” Namun apalah daya, tangan saya ternyata tidak 
secerewet bibir saya. Ide hanya menjadi coretan-coretan yang hanya bikin 
pusing pembacanya. 

Puji syukur sekali lagi, karena hanya Tuhan yang Maha Baik yang 
memberikan saya pengalaman-pengalaman berharga dan mengelilingi 
saya dengan orang-orang baik yang membantu saya dalam penulisan 
buku ini hingga selesai. Istri saya, Diah yang setia mendengarkan cerita- 
cerita konyol saya serta mendampingi sejak saya berkarier mulai dari sales 
hingga saat ini. Untuk Eyang Mama Suyono dan Bapak Darsorusyanto, 
yang setiap hari selalu berdoa untuk keberhasilan dan kesejahteraan anak 
dan cucunya. 

Rekan-rekan di GoRP atas dukungan dan kesempatan hingga saya 
bisa memetik pengalaman untuk dituliskan dalam buku ini: pimpinan 
tertinggi saya, Mas Priyo Utomo, CEO GoRP. Mas Suwandi S. Brata, 
Direktur Penerbitan GoRP, yang selalu memberi kesempatan memimpin 
area pemasaran di luar kota. Mas Sri Widodo, GM Gudang Cakung, yang 
menantang saya untuk bisa menjual produk, bukan hanya memberi 
training penjualan. Mas Heri Darmawan, Direktur HR dan Marketing 
GORP, serta Mas V. Sugiarto, Direktur Bisnis GORP yang menantang 
saya untuk bisa "mengkloning" para peserta training agar bisa menjual 
seperti saya. Juga kepada Mas Bambang Nuryono, GM. HR GoRP, Mas 
A. Winarta, Manajer OMTM HR GoRP, Mas Lukman, SS HR GoRP, yang 
telah memberi kesempatan menjadi "role model salesmanship" di 10 toko 
terpilih sehingga bisa terbit buku ini, yang dikumpulkan dari pengalaman 
langsung di lapangan. Untuk itu, saya juga mengucapkan terima kasih 
kepada seluruh regional manager, store manager, assistant manager, 
sales superintendent, sales associate, relasi, dan rekanan Gramedia 
yang telah memberi kesempatan saya dalam praktik jualan di toko dan 
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bersama-sama melayani pelanggan, sekaligus mencapai target yang telah 
ditetapkan pimpinan perusahaan. Khususnya Mbak Niken Eka Puspitasari, 
Store Manager Gramedia Central Park, yang pertama kali memberi 
kesempatan saya praktik jualan di Gramedia Central Park dan launching 
buku ini. 

Terima kasih kepada Ayuwidya, penulis dan penyempurna buku ini, 
serta Mas Pandu (suaminya), Farel dan Ezel (anak-anaknya), yang sudah 
mendukung dalam proses pembuatan buku ini. 

Para proofreader naskah buku ini yang telah memberikan testimoni 
yang menyemangati saya: Bapak Dodi Mawardi, penulis salah satu buku 
favorit saya, Dewi Hughes, mantan SPG saya yang sukses mengagumkan 
dan masih menjadi teman sharing saya, Mas Ahmad Fuadi, penulis sukses 
yang tetap rendah hati, Ramadina yang memercayai saya untuk mengisi 
training-nya, dan Eloy Zalukhu yang menguatkan semangat jualan saya. 

Banyak terima kasih juga kepada Mbak Mira dan Mbak Linda 
editor buku saya, Mas Suhartono, GM Penerbit Grasindo, Mas Jarot 
Yudopratomo, Manajer Pemasaran Buku Grasindo, dan teman-teman 
Grasindo yang membantu memasarkan dan mengolah buku saya: Mas 
Agung, Mbak Lanny (prolist), Mbak Yayi, Mas Adi, Mas Bimo, Mbak Maria, 
dan semua teman-teman di Grasindo. Salam sukses untuk kita semua. 

Mbak Dina Novita, Mas Alvian, teman-teman HR GoRP, “Kodong 
Kukuruyuk', “Gemar Membaca', “Alumni "76 Mertoyudan'”, serta semua 
teman-teman sharing yang tidak bisa saya sebutkan satu per satu, saya 
ucapkan terima kasih atas support, atensi, perbaikan naskah dari berbagai 
sisi. 

Buku ini adalah kumpulan pengalaman-pengalaman saya yang tercecer 
selama menjadi trainer di Kompas Gramedia Group. Karena itu, banyak 
yang saya ceritakan di sini adalah pengalaman bersama para penjual- 
penjual di toko, anak-anak yang saya sayangi. Termasuk juga pengalaman 
saat memberikan training penjualan untuk mereka, serta saat praktik 
penjualan di toko. Ini adalah kisah-kisah nyata yang ditulis dengan 
penyesuaian tanpa mengubah pesan yang ingin saya sampaikan. 

Tujuh puluh tujuh kisah berisi rumus-rumus jualan ini saya bukukan 
untuk membantu para penjual pemula. Saya harap dengan penulisan 
kisah yang ringan, para penjual pemula dapat memetik kisahnya dengan 
mudah, menerapkan saat bekerja dan mencapai hasil yang memuaskan. 


Salam Danang, Datang Untuk Menang! 
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Ketika Anda mengambil buku ini, mungkin Anda penasaran 
dengan kata 'Bodoh' yang saya pakai sebagai judul. Alasan saya, 
jujur, buku ini memang mengajarkan untuk berpikir bodoh. Anda 
bisa mengganti kata bodoh dengan spontan, mudah, peka, cepat, 
atau bahkan kreatif. Yang penting, hasil akhirnya adalah sukses 
jualan. 

Saking bodohnya buku ini, Anda yang merasa bodoh saja pasti 
bisa memahaminya. Tidak ada teori yang sulit di sini, selamatlah 
Anda yang zaman sekolah dulu malas menghapal teori. Intisari 
buku ini bisa langsung Anda praktikkan, kisah-kisah di dalamnya 
bisa menginspirasi Anda dan guotes-guotes yang bermunculan 
bisa menyemangati Anda. Sekali lagi, hasil akhirnya adalah sukses 
jualan. 

Buku ini kumpulan kisah-kisah unik selama saya mendampingi 
sales associate toko bertugas. Mungkin sebelumnya kita sedikit 
berkenalan dulu. Nama panjang saya sesungguhnya Danang Priyadi, 
dalam buku ini, saya hanya menggunakan nama depan saya, 
Danang, artinya datang untuk menang! Saat ini, saya aktif sebagai 
trainer rutin motivasi dan penjualan di Kompas Gramedia Group. 

Selain training, biasanya kami juga mengadakan praktik penjualan 
sebagai langkah lanjutannya. Pada saat praktik penjualan ini, saya 
bertugas mendampingi sales associate, peserta training saya untuk 
membantu dan menyelesaikan penjualan dengan ilmu yang tadi 
diajarkan. 

Dari sinilah kisah-kisah dalam buku ini diambil. Karena itulah, 
kisah yang diceritakan hampir semuanya di toko buku dengan sales 
associate toko buku sebagai pemerannya. 

Buku ini tepat untuk dibaca para sales associate pemula. Jika 
dikerucutkan lagi, untuk sales associate pemula yang bekerja di toko- 
toko retail di mana pembeli langsung datang dan membeli barang. 
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Karena untuk sales associate pemula maka saya sengaja 
menuliskannya dengan ringan agar menyenangkan untuk dibaca, 
seperti membaca buku cerita sehingga Anda lebih mudah untuk 
menyerap ilmunya. Dalam buku ini banyak kisah praktik penjualan 
karena yang Anda perlukan sebagai sales pemula adalah banyak 
praktik, bukan belajar teori. Teori hanya saya sertakan di mana 
Anda perlu. Enak, toh? 

Lebih jauh lagi, saya berharap, dengan membaca pengalaman- 
pengalaman seru ini, Anda semakin mencintai profesi Anda 
sebagai seorang sales associate karena hanya dengan rasa cinta 
pada pekerjaan, Anda bisa berprestasi. 


Salam Danang, Datang Untuk Menang! 
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“The secnel op gelling ahead 


is gelling slanted." 
“Mark Twain 4 


Menyapalah sambil tersenyum. Mudah sekali, kan? 


Bagaimana rasanya jika Anda berkunjung ke rumah orang, tapi 
tuan rumahnya cuek saja. Apa Anda mau berlama-lama di sana? 
Tentu tidak, kan? Anda tidak bisa menjual jika customer keburu 
kabur karena melihat tampang Anda yang masam. Sambutlah 
customer yang datang dengan sapaan dan senyuman, ia akan 
merasa kedatangannya diharapkan. 


Tidak peduli bagaimana rupa Anda, sapa dan senyuman 
Anda membuat customer senang. Tidak ada sejarahnya, 
ketika kita tersenyum, customer malah marah-marah, 
kecuali Anda tersenyum setelah menonjok hidungnya. 


Mendapatkannya pun tidak sulit, sudah ditempel di wajah 
Anda. Perlu Anda ingat, senyum membuka pintu rezeki 


Anda. 


Suatu kali, di toko buku, saya menyapa seorang customer yang 
sedang melihat-lihat koran. “Selamat pagi, Pak, hanya beli koran, 
nih? Enggak sekalian bukunya?” 

la langsung menoleh heran pada saya. Saya jadi mengingat- 
ingat, apakah saya sudah mengancingkan semua kancing baju dengan 
benar. “Anda siapa? Kepala toko, ya?” 

“Oh, bukan, Pak.” 

“Enggak mungkin, saya sering ke toko ini, tapi enggak ada yang 


nyapa saya. "Pernyataan customer ini membuat saya kaget. Saya 
catat untuk masukan toko. “Anda beda. Anda pasti kepala toko, 
kan?” Kok, dia maksa saya jadi kepala toko? 

“Bukan, Pak. Saya trainer dari HR KG Pusat di Palmerah,” jelas 
saya. 

“Oh, begitu. Anda seorang pemimpin yang hebat dan rendah 
hati, mau turun ke bawah dan memberi contoh melayani.” 

“Terima kasih, Bapak. Ada yang bisa saya bantu untuk Bapak?” 

“Mana buku yang Anda jual?” 

Mana? Tidak mungkin dia tidak lihat buku sebanyak ini. Dan 
semua buku di sini dijual bukan pajangan. “Rekomendasi saya ini 
Pak, yang bestseller.” la pun membeli beberapa karena merasa 
dipentingkan dan memercayai saya, ia membeli produk-produk 
yang saya sarankan. Sudah diapresiasi dengan pujian, dibeli pula 
produknya. Hanya satu kuncinya. Sapaan dan senyuman. 
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2 
APA LAGI 


"There is sdy one bos5. 

everybody uv The cempany jrem the 
chairman on dewn, saga by spending 
his money semewshere." 


Pernah enggak punya teman yang kalau belanja ritualnya 
seperti emak-emak. Maksudnya begini, dia mesti mengelilingi 
satu mal, menyambangi setiap toko yang ada, nanya ini-itu untuk 
membandingkan, lalu hinggap di toko lain dan melakukan hal yang 
sama. Begitu seterusnya sampai semua toko di mal dia jelajahi. 
Setelah betis terasa bengkak, baru dia memutuskan mau beli di 
toko yang mana. 


Enggak menutup kemungkinan dia mengajak balik ke toko 
yang pertama kali didatangi tadi. 


Spesies yang seperti ini tentu menyebalkan buat 'yang cuma 
nganterin”. Apalagi kalau si teman ini punya kebiasaan nawar. 
Udah nawarnya bikin malu enggak ketulungan, pergi dengan gaya 
sok jual mahal, ujung-ujungnya eh balik lagi ke toko tadi. Namun, 
spesies yang seperti ini bisa menguntungkan juga buat sales. 

Saat sesi sharing di sebuah training saya, ada seorang sales 
berbagi pengalamannya. Dia adalah sales salah satu brand pena 
bergengsi. Produknya berkelas dan tentunya mahal. Ia kedatangan 
seorang bapak yang melihat-lihat koleksi pena yang ada di counter- 
nya. Ia bertanya ini itu tentang pena. Pengetahuan produk si sales 
benar-benar diuji. Sayangnya, setelah melihat-lihat dan bertanya- 
tanya ini itu, customer merasa tidak menemukan jodohnya. Ia pun 


pergi dari counter pena ini. 


Si bapak lalu menclak-menclok ke counter lainnya. Selang beberapa 
waktu kemudian, bapak itu menenteng tas belanjanya menuju 
kasir. 

Sales ini pun menyapa lagi, “Eh... Bapak yang tadi, mampir 
lagi, Pak, lihat-lihat pena yang lain.” Bagusnya, sales kita ini masih 
ingat mantan-calon-customer, maksudnya, calon customer yang 
tidak jadi beli. Bagusnya lagi, ia masih mau menyapa mantan calon 
customer ini. Yang namanya mantan, biasanya kita pura-pura 
enggak kenal, nyuekin, atau manyun. Kita ogah ngundang lagi ke 
counter karena dia tukang nanya-nanya doang. 

Namun, sales ini beda, dia menyapa lagi dan menawari si bapak 
untuk lihat-lihat lagi. Merasa diundang, si bapak pun datang lagi, 
tanya-tanya lagi, lihat-lihat lagi. Kali ini, ia melihat sebuah pena 
yang tidak dilihatnya tadi. Ujung ceritanya pun berbeda. 

Bedanya, kali ini, si bapak pergi setelah membeli sebuah pulpen. 
Sebuah pulpen edisi terbatas, dengan grafir eksklusif, berbungkus 
kado dan... seharga hampir 10 juta. 

Ini tentu tidak akan terjadi jika si bapak lewat lagi, sales kita 
ini tidak menyapa kembali, malah menampilkan wajah manyun 
seperti tukang sayur yang dagangannya enggak jadi dibeli. 


Jadi, senyum, salam, sapa lagi. 


H Pe 
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Kadang, kita bingung menyapa customer dengan sapaan apa. 
Ambil cara amannya, panggil dengan sebutan yang lebih muda. 
Customer akan senang. Beberapa perusahaan memiliki standar 
untuk menyapa customer mereka. Contohnya, produk susu anak, 
biasanya mereka menyapa customer dengan sebutan, “Bunda'. 
Namun, sales juga harus bisa baca situasi. Jika yang membeli susu 
anak memakai seragam baby sitter, jangan pukul rata dengan 
sebutan 'Bunda'. Pakai saja panggilan umum, 'Bu' atau 'Mbak'. 

Pernah suatu kali, teman saya perempuan sedang berbelanja 
susu hamil. Ia disapa oleh sales sebuah produk susu hamil dengan 
sebutan 'Bunda'. Sekilas, tidak ada yang salah dengan sebutan itu. 
Namun, teman saya malah tersinggung dan tidak jadi membeli 
produk itu. Kenapa? Sebab teman saya itu sedang dalam program 
hamil dan selama bertahun-tahun belum berhasil. Jadi, sebutan 
'Bunda' terasa menyinggungnya. 

Karena itu, lebih aman jika kita memanggil customer dengan 
sebutan yang umum dan aman. 


Memanggil dengan sebutan lebih muda daripada 
kelihatannya, bisa menyenangkan mereka. Kalau orang 
sudah kita buat senang hatinya, kita bisa menjual 
dengan mudah. Sentuh dulu hatinya, kita akan mendapat 
semuanya. 


Terutama untuk perempuan, masalah umur adalah masalah 
sensitif. 

Tentang topik ini, saya pernah punya pengalaman, saya 
menyapa customer. Kelihatannya sekitar tiga puluh. Perkiraan saya 
mungkin baru punya satu anak kecil. “Mbak, ada yang bisa saya 
bantu?” tanya saya pada seorang perempuan. 

“Mbak? Aku tuh, udah ibu-ibu, /ho, anakku sudah tiga,” katanya 
tersipu. 

“Waduh, Ibu. Ibu cantik, awet muda,” puji saya. 

Anak-anak sales rata-rata mengungkapkan sungkan untuk 
memuji seperti ini, takut dianggap pelecehan, menyinggung, 
semacam itu. Salah-salah omong bisa jadi perkara. Tapi saya tidak 
pernah berpikir sejelek itu, saya hanya mengungkapkan apa yang 
saya pikir dengan sopan. Semoga saja yang saya ajak bicara juga 
tidak berpikir jelek. 

“Boleh ya, mbak atau ibu sama saja, ya, boleh ya?” Dia akan 
senang. Kalau dia senang, kena hatinya, maka urusan jualan jadi 
mudah. “Beli tiga sekalian, Mbak, kan anaknya tiga. Mumpung 
masih tanggal muda,” kata saya. Padahal ini tanggal 15. Saya 
menciptakan tanggal 15 adalah tanggal muda. 

Menciptakan suasana ketika “uangnya masih banyak, tidak 
ada masalah dengan uang, uang itu selalu ada', saya menciptakan 
suasana senang. Benar saja, ia membeli buku untuk semua anaknya. 


Haiti 
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“Gmile in the mirror, De that 
every menning and yeul! start to 
see a big dijperence in yeun life.” 


Yoke Ine 


Kalau toko kita ramai, tentu peluang untuk menjual lebih besar. 
Anda bisa bilang, “Silakan mampir ke toko,” bahkan pada kenalan 
baru Anda. Seringnya, acara mampir ini disertai dengan pembelian. 


Karena merasa telah mengenal Anda, customer akan 
mencari Anda. Anda tidak perlu mengejar-ngejar 


customer, tapi customer yang mendatangi Anda. Saat 
itulah, Anda bisa mulai melaju ke produk. 


Kapan saja, di mana saja, siapa saja bisa menjadi customer 
Anda. Saya pernah bertemu seorang customer dengan awal 
perkenalan dari minta difotokan. Saya mengingatnya karena saat 
itu pagi menjelang Natal. 

Saya datang ke salah satu Gramedia Kids sebelum toko-toko 
buka untuk memberikan training dan pohon natal yang dipajang 
di pintu masuk menarik perhatian saya. Saya bergegas mendekati 
pohon itu seperti ulat daun yang bersemangat. Masih belum ramai, 
berarti saya bisa lelusa foto dengan pohon natal ini. Saya melihat 
sekeliling, kebetulan ada seorang ibu dan anak laki-lakinya lewat. 
Langsung saja saya mendekatinya. Mencegat, tepatnya. 

“Permisi, Bu, boleh minta tolong fotokan saya?” pinta saya 
sambil menunjuk si pohon natal. 

Si ibu menatap saya sebentar, mungkin memperkirakan usia 
saya dan mengingat terakhir kali anaknya minta difotokan dengan 


&D 


pohon natal adalah waktu berusia tiga tahun. Namun, seorang ibu 
tetaplah seorang ibu yang pengertian. Meskipun mungkin agak 
tidak umum menurutnya, ia tetap menerima ponsel saya, “Boleh,” 
katanya. 

Saya pun segera mengambil tempat di samping pohon natal 
dan berpose sebisa saya supaya kelihatan keren. Setelah itu, 
saya mengambil kembali ponsel saya, “Terima kasih, Bu. Bagus 
fotonya,” ucap saya, walaupun setelah saya perhatikan, sebenarnya 
tidak bagus-bagus amat. Saya tampak memeluk pohon natal 
seperti pacar yang posesif. Mungkin foto saya bisa dipakai untuk 
kampanye lingkungan hidup dengan tambahan tulisan “Cintai 
Pohon”. Saya berbasa-basi sebentar dengan ibu dan anaknya. Saya 
memperkenalkan diri sebagai trainer yang akan bertugas di toko 
buku, saya juga mengundang mereka ke toko. Setelah itu, saya pun 
pamit. 

Setelah training dan toko buka, kebetulan sekali si ibu dan 
anaknya sudah menunggu di depan toko. Saya pun menyapa 
mereka lagi. Kali ini bukan minta difotokan, sebab yang berdiri di 
depan toko bukan pohon natal, tetapi pak satpam. 

Lalu, langsung saja saya persilakan mereka masuk toko. 


Kemudian, saya mengetahui bahwa si anak laki-laki itu menyukai 
mobil Ferrari. Jadi, ketika saya tawarkan prototype mobil Ferrari 
merah untuknya, ia langsung setuju. Ia bahkan, membeli 2 mobil 
tipe lainnya. 
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